Fundraising




Fundraising

Nauka o tom, jak uspésné presvedcCit druhe,
ze by meh prispét prave Vasi organizaci

zahrnuje ruzn¢ metody a postupy, jak ziskat
financni a jiné prosttedky na cinnost
neziskovym organizaci.




Kdo podpori vasi organizaci?
1. Krok v nas samotnych

Zasady:

Presvedcit druhé muZe jen ten, kdo je
sam presvedceny.

Vytvorit pocit davery v to, Ze pracujeme
efektivne,



http://www.podaneruce.cz/data/files/SPR vyrocka_2007_mail_139.pdf

Zkuste s1 zodpoveédet otazku
,,PT0C by vam me¢l nékdo davat?

Kdy a co jste darovali vasi organizaci? Byla to osobni
pomoc, cas, néjaka véc a nebo také penize? Kdyz penize,
tak kolik?

Uved’te priklady vasich dart jinym NO. Vzpomente si, kdo
vas zadal a jakym zpusobem jste jej podpofili.

Kdy jste tekl(a) jine organizaci NE a proc?

Vyjmenujte nckolik duvodli, pro¢ pravée vam a vasi
organizaci by mél nékdo néco dat.

Zeptejte se svych pratel, jestli by podporili vasi organizaci
a nebo ne a proc. Dobre s1 zapamatujte jejich duvody.




Hledani podpory

Zasady:
Pokud chceme nékoho presvédcit, aby
nas podporil, meli bychom na jeho
zebii¢ku hodnot figurovat na piednich
mistech.
Neziskavame tedy (v prvnim planu)
penize, ale cloveéka.




Potreby a hodnoty

Zebiicek hodnot:

Jaky je vas zebricek hodnot? Ktere Cinnosti NO
povazujete za dulezite a které za zbytecne?
Jaky je Zebricek hodnot lidi ve vasem okoli? Ktere
cinnosti povazuji oni za dulezite a kterec za
zbytecne?

Mate-11 penize a Cas, muzete na toto tema. udélat
pruzkum verejného minéni.




Hodnoty

| — jednoznacna priorita, rozhodn¢ potiebna ¢innost, je
treba na ni vynalozit dostatek prostredku

2 — cinnost potrebna, ale ne prioritni, zaslouzi si pribéznou
podporu, aby nezanikla

3 —Cinnost potirebna, realizovatelna, az na n1 bude dostatek
prostredku

4 — Cinnost, ktera neni dulezita, neni tieba j1 podporovat
5 — ¢innost nepotiebna, v zadném pripad¢ nepodporovat




Vy

Vase okoli podle Vas

—

pomoc Clovéku v nouzi

péce ostaré a nemohouci

pomoc dusevné postizenym

péce o télesné postizené

AIDS

pomoc ¢loveéku v nouzi

péce o télesné postizené

péce ostaré a nemohouci
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AIDS

sexualni vychova

rozvoj kultury ¢eského naroda

pomoc dusevneé postizenym
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ekologicka vychova a osvéta
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rozvoj.skol

rozvoj kultury ¢eského naroda

rozvoj skol

pomoc uprchlikiim

sexualni vychova

alternativni metody vyuky

rozvoj détskych hfist

18. | pomoc uprchlikiim
19. | rozvoj détskych hfist’
20. | alternativni metody vyuky

21.
22.
23.
24.
25.

biopotraviny

vegeterianstvi

ekologicka vychova a osvéta

biopotraviny

vegeterianstvi




Rozdéleni prijmu neziskoveho
sektoru v USA (2004)

O

O B m . [ []



Clenové NNO uvadéji nejcastéji
jako svou motivaci k davani:

radost z davani,

pocit uZitecnosti,

vyjadieni postoju, moralnich hodnot a presvédceni
osobni uspokojent,

chut’ pomoci jinym,

snahu vyreSit problem.




Obecné lide davaji penize:

jestlize k tomu maji vyznamny a neodkladny diivod,

jsou osobn¢ zainteresovani na vysledku podporene
¢innosti,

vidi ostatni, jak prispivaji na tutéz cinnost svym casem a
penézi,

vedi, Ze jim bude neodkladné podékovano

ze budou viditelne spojovani s uspéchem projektu,

ze budou pravidelné mformovani o rozvoji organizace,
vedi presn€, na co budou jejich penize pouzity a z¢ budou
vyuzity rozumné a Setrne,

naplnéni spolecnych cili,

7Z¢ podpofend organizace je prosycena nadSenim a
optimismem a .ze jisté ziska  potfebne finance i od
ostatnich.



http://www.fod.cz/
http://www.charita-adopce.cz/index.php?id=0002106
http://www.charita-adopce.cz/index.php?id=0002106
http://www.charita-adopce.cz/index.php?id=0002106

Co vime o mdividualnich darcich?

Prumerny ro¢ni dar se pohybuje kolem 2 % rocniho piijmu
darce.

Toto procento se snizuje s narustajicim prijmem darce.
Relativni rocni vysSe daru se naopak zvysSuje s vékem
darce.

Lide Zzijici v manzelstvi ‘-maji tendence davat vice nezhi
svobodni.

Clenove ruznych NO a lidé vefici davaji v prumeéru vice
nezhi hidé, ktefi nejsou Cleny néjake NO nebo jsou bez
vyznani.

Lide, kteti nékdy dobrovolné pomahali v néjake NO,
davaji vice nez ti, kteti dobrovolnych praci netiCastni.




Co vime o firemnich darcich?

Kterou oblast v Ceské republice podporuje Vase firma darem?

“olny Cas / amatérsky sport
Socialni

Ldravotni

Kultura a uméni
WzdBlavani

Hurmantarni

Komunitni a regionalni rozv ol
Profe sionalni sport

Zivotni prostiedi a ekologie
Yyzkum

Jina ablast

Falitika

Lidska prava
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OPravidelné

OCbéas

Co predevsim motivuje Vasi firmu k poskytovani podpory - daru? N=384

Paormoc potfebriim a podpora dobré veci

Pormoc spiatelensmu subjektu (osobni vaziyd

Zlepst povédomi o spolednosti, zlepsit imaoe firry a

padpafit loajalitu zakaz niki

Dafiové zvyhodnéni, odpisy dard ze zakladu dani

Posilit public affairs a vztaby v ramci regiony

Podpafit wnitfni komunikaci a logjalitu zamésthanci

Podpofit produktowy mrarketing, ziskat konkurenéni wyhodu

Fodpaofit fizeni rizika a krizovou komunikaci

MEco jingho

|91%

|59%
|50%
| 43%
| 35%
%
T 13%
5%

11 %




Hledame své darce

Ac¢ se to nezda, potencionalni darci se
vyskytuji vSude. Jde vSak o to, je
spravneé vytipovat, oslovit a nasledné
s nimi dale komunikovat. Proto:




Tradicni okruhy darcu:

maji vyhrazen¢ prostredky na dobro¢innou ¢innost
a poskytuji je neziskovym organizacim - nadace,
organy verejne spravy, pripadné nékteré podniky.
nemaji vymezene prostredky na dane cile, ale
v pfipadé, Ze je zauymou, poskytnou je -
podnikatelé a podniky, obchodni spolecnosti,
banky, individualni darci, pfiznivel, clenove,
verejnost.




Tri stupné ve vztahu zadosti neziskové
organizace k darci (sponzorovi):

neziskova organizace mu nemuze nabidnout nic — voli tedy
formu prosby, protoze ocekava Cisty dar,

muze nabidnout urcitou protihodnotu, ale podstatné nizsi —
voli proto vztah , kvazipartnerstvi‘, kdy napt. prodava
listek na dobroCinny koncert za premrSt€nou cenu, pricemz
to vi 1 kupujici, ktery se na koncert mozna ani nedostavi,

nabizi srovnatelnou protihodnotu — vede tedy obchodni

jednani, aby ziskala napr. placeny inzerat do sponzorované
knihy.




Zdroje financovani neziskovych organizaci
muzeme délit na nasledujici skupiny:

clenske prispévky,

prispevky statniho a obecniho rozpoctu,
fondu (vétSinou v podob¢ dotacti),
nadace (podoba grantu)

dary od obCanu a firem, ¢1 jinych NNO
(cirkve, obCanska sdruzeni)

trzby z vlastni Cinnosti.




Metody fundraisingu 1.

Inzerce = neymeéne ucinna metoda, protoze kontakt
mezi darcem a organizaci ¢i nami je anonymni.
Osobu, kterou zadame o podporu, nevidime.
Vyhodou této metody vsak je, Ze oslovime velky
pocet potencionalnich darcu.

Direct mail, tj. pfimy postovni styk = hromadny
(formalni) adresny nebo neadresny dopis, nékdy

s vlozenou obalkou pro odpoved’ a/nebo s postovni
poukazkou.

VyhlasSeni verejné sbirky (= vyzva predem
neuré¢enéemu okruhu darcu) sdélovacimi prostredky
(vCetn¢ plakatu a letaku) — Vyzadujl dobrou
organizacni pripravu, vyuZiti vice prostredku
propagace, prezentaci silneho motivu pro darce,
svedomite pracovniky, dostatek fin. pr. a
bezuihonnost organizace;



Metody fundraisingu 11.

4. Kampan ma vSechny atributy verejne sbirky,
jen ma vetsi rozsah. Lze u ni nalézt 1 rysy
benefice:

5. BenefiCni akce (= vyzva predem neurcenému
okruhu darcu) — vyzaduje divacky a publicisticky
zajimavy program, min. jednu znamou osobnost
v programu, bezchybny prub¢h akce a
dostateCnou prezentaci dobro¢inného ucelu cele
akce, viz. dale.

6. fundraising ,,od dveri ke dverim* = nevyhoda
vstupovani do soukromi potencionalnich darcii.




Metody fundraisingu 111.

%

Osobni dopis Ci telefonicky rozhovor (tzv.
telefonni fundraising) = predpokladem uspéchu je
predchazejici znalost darce, ktery uz dar poskytl a
nyni zadame o obnoveni daru. Nékdy se vSak
podafi prolomit "ledy" a ziskat prislib finan¢ni
podpory 1 od nové oslovenych darcu.

Pisemna zadost o grant = velmi byrokraticky
postup, ktery vSak prinese vysoke financni sumy,
moznost dlouhodobe¢ spoluprace

Osobni setkani, resp. navstéva predem
vytipovanych moznych darcu = spolu s Zadosti o
grant nejucinne)si zpusob,



Metody fundraisingu 1V.

10. Clenstvi = ma velkou vyhodu dlouhodobého

11.

12.

vztahu mezi darcem a nasi organizaci. Je velmi
uziteéne s nasimi Cleny udrzovat pravidelny
kontakt, setkavat se s nimi, napsat jim obcas
dopis nebo zatelefonovat.

Vlastni prijmy, tzv. samofinancovani = cesty
k dlouhodobé¢ stabilite¢ NNO

» Iestament-fundraising' = odkaz majetku, ;.
ziskavani prislibu odkazu majetku.



Vybrane odkazy

http://www.fundraising.cz/

http://www.fundraiserhelp.com/

http://www . fundsnetservices.com/fundrats. htm



http://www.fundraising.cz/
http://www.fundraiserhelp.com/
http://www.fundsnetservices.com/fundrais.htm

Planovani fundraisingu:

definovat poslani organizace — strucng, jasng,
vystizng, aby s nim byl srozumén kazdy clen
organizace a umél ho reprodukovat,

urcit konkretni a meéritelne cile — darci bude jasne,
Ze jsou dosazitelne,

vypracovat realizacniho a Casoveho planu aktivit,
na zaklad¢ Cehoz se zpracuje rocni rozpocet,

overit, zda nase organizace skutecné reaguje na
potieby ve spolecnosti,




Planovani fundraisingu:

uvazovat o zapojeni dobrovolniku do
fundraisingovych akei,

vybrat pro danou situaci nejvhodn¢;si
fundraisingove metody,

sestavit seznamu moznych zdroju,
specifikovat okruh darcii,

pozadat o dar,

informovat darce o pouziti jeho daru,

. snazit se 0 obnoveni a/nebo zvySeni daru.



